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Jak stanovit cenu pro maximalni zisk: Cenova
strategie v praxi

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Kdyz cenu snizite, mozna tim privedete vice zakaznikd.
(Ale spadne vam prdmérny zisk.)

Kdyz cenu zvysite, nékteri zakaznici naopak odejdou.
(Ale vase ziskova marze se zvysi.)

Jak tedy nastavit cenu tak, aby u vas objednavalo co nejvice zdkaznikd... a vy si pritom zachovali
maximalni marzi?

Abychom vam pomohli ziskat maximalni jistotu, ze pfi stanoveni cen a jejich zvySovani nebo snizovani
nepfijdete zbytecné ani o zdkazniky, ani o zisk, pfipravili jsme specialni seminar "Jak stanovit cenu pro
maximalni zisk: Cenova strategie v praxi".

Tento seminar vam pomdze spravné stanovit, zvySovat a sniZzovat ceny tak, aby vase vyrobky
kupovali ti zakaznici, na které se chcete zaméfit, aby jich za tuto cenu kupovali nejvice... a abyste pfi
této cené dosahovali maximalniho zisku.
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Jak vam tento seminar pomuze maximalizovat
zisk
Pod vedenim lektora s letitou praxi se dozvite:

A. Jak moc ovliviuje zdkazniky cena... a jak se ji nechaji ovlivnit

¢ Jak moc je pro zadkazniky dilezitd cena

Kdy se zakaznici rozhoduji nejen podle ceny, ale také podle parametr( vyrobku, reklamy a
prodejnich aktivit

Co vSechno zakazniky pfi nakupu ovliviiuje
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¢ Pro¢ musime cenu brat jako soucast celého "baliku" informaci a okolnosti

B. Co o vasich produktech prozrazuje jejich cena

Jak se do stanoveni ceny promitne délka, kvalita a forma vztahu, ktery mate se zdkaznikem
e Co je "nosi¢ ceny" a pro¢ je ddleZité mit v tom jasno

¢ Pro¢ cenu ménit podle typu zadkaznika, kdy a jak

Kdy nékteré zakazniky cenové zvyhodnovat a jak

Co je "vazani cen" a jak tuto techniku vyuzit

Na co pfi ur€ovani cen nezapomenout

22-02-2026 1/3 © cve.cz



C. Jak pracovat s cenou v dobé klesajiciho prodeje

* Jak se projevuje globalni zpomaleni na cenové strategii
e Co proti krizi zabird a co ne

¢ Kdy bojovat nizsi cenou a kdy ne

¢ Jaké cenové opatreni provést v dobé poklesu prodeje

D. Jak predvidat, co po zméné ceny udélaji zdkaznici

e Co vSechno ovliviuje poptavku po vasich produktech

* Jak se na nakupech projevi cena produktu, konkurencni nabidka, preference a vkus zdkaznika

e Co je "cenova elasticita" a co ji ovliviiuje

e Jakou "elasticitu" maji ceny vasich produktl a co to pro vas znamena

e Jak predvidat, co zakaznik udéla pfi zvySeni nebo snizeni ceny

* 10 faktord, které vam pomuUzou predvidat citlivost trhu na cenu

e Jak se projevi zmény cen na "komplementarnim", "substitu¢nim" a "neutralnim" zbozi... a kam
patfi to vase

* Jak mohou zmény cen jinych vyrobkd zvysit nebo sniZit zajem o vase produkty

e Co je "pfijmova elasticita vydani" a co to znamena v praxi

e Jak si mzete zjednodusit praci dotazovanim u zékaznikd

E. Jak stanovit cenovou strategii vasi firmy

Co je "cenovy cil" a pro¢ v tom musite mit od zacatku jasno

Proc je "cenovych cild" nékolik a jak si mezi nimi vybrat ten spravny

Jaky je vztah mezi objemem prodeje a maximalizaci zisku

e Pro¢ maximalni prodej neznamena automaticky maximalni zisk

Kdy zvolit aktivni a kdy pasivni pfistup k cenam

e Jak pracovat s cenou podle toho, ¢eho chcete u zékaznikl dosdhnout

e Jak upravovat cenu podle kvality, s jakou chcete, aby vas zakaznici vnimali

e Kdy stanovit pevné ceny na delsi obdobi a kdy pfistoupit k jejich castym zménam
e Kdy nékteré nakupy cenoveé zvyhodnovat a proc

e Jak pracovat se "zavadécimi cenami" a na jaké nebezpeci si davat pozor

F. Jak reagovat na cenové zmény u konkurence

* Jak reagovat na zmény cen u konkurentd... krok za krokem

¢ Co udélat, kdyz vam konkurence vyhlasi "cenovou valku"

e Jak ur¢it, zda je nutné viibec reagovat... a ¢im

e Jak snizit ceny a neztratit pfi tom image kvalitniho dodavatele

G. Jak stanovit cenu u novych vyrobkd
* Jak stanovit ceny u zcela novych vyrobkd a ¢im se fidit

e Jakou metodu zvolit a jaké jsou vyhody a nevyhody jednotlivych variant
e Co vSechno potrebujete pro spravné stanoveni cen védét

H. Na co nezapomenout
* 8 psychologickych "trikd", které vdm pomohou spravné podat cenu vasich produkt
« Jak otestovat, zda jste stanovili cenu spravné

e Proc rozliSovat mezi slevami podle jejich typu a cile, kterého maji dosahnout
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e Jak spravné slevy poskytovat... a kdy udilet prémie a bonifikace

Jak jsou s timto seminarem spokojeni
absolventi

"Jasny, stru¢ny a srozumitelny vyklad lektora bez zbytecné "omacky"." Ing. Josef Tvrdik

"Velice uzitecny nahled prednasejiciho, ktery neni ovlivnén vnitfnimi podnéty jednotlivych firem,
zaZitymi chybami." Marcela Hufova

"Objasnil jsem si nékteré chyby, kterych se dopoustime pfi tvorbé cen." Miloslav Moc

"liny pohled na strategie cenové politiky, neZ mi byly znamy. Dostatecné mnoZstvi informaci, dobra
uroven prednasejiciho." Mgr. Romana Mrazova

"Prijemné vystupovani + odbornost lektora, snaha o srozumitelnost vykladu, pfiprava materiald."
Milada Trubacova

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdlzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 G¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
e Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Jak stanovit cenu pro maximalni zisk: Cenova strategie v
praxi
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